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Cet article présente les résultats d’une étude sur l’internationalisation des 
équipementiers automobiles. Notre analyse s’appuie sur un échantillon des 30 
plus importants équipementiers de premier rang mondiaux dont il s’agit de 
mesurer le degré d’internationalisation. Deux séries de variables sont 
considérées : les ventes mondiales et la géographie des localisations productives. 
L’étude souligne que les équipementiers sont partiellement mais fermement 
engagés dans la voie de la mondialisation. Cet article cherche également à en 
identifier les fondements et à dresser quelques perspectives futures. 
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We present in this paper some results of a study about the globalization of the 
automotive First Tiers Suppliers. Our study is based on a sample of 30 suppliers, 
and we try to measure their degree of internationalization. We consider two types 
of variables: the sales and the location of production. We stress that the suppliers 
are engaged into globalization even if the domestic markets stay primordial. We 
try to identify the foundations of this globalization and to draw conclusions 
concerning the future locations of suppliers. 
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Parmi les évolutions structurelles qui affectent le système automobile (cf. Lung, 2004), 
ces dernières années se sont traduites par une accentuation du mouvement de recentrage des 
constructeurs automobiles sur leur métier de concepteur, d’assembleur et de vendeur de 
service à la mobilité. D’un point de vue industriel, un tel comportement s’accompagne d’une 
redistribution générale de la manière dont se forme la valeur ajoutée dans l’ensemble de la 
filière automobile. D’ores et déjà, l’ensemble des fournisseurs réalise, en moyenne, 75% du 
prix de revient d’une automobile générant un marché estimé au niveau mondial à 1 250 Mds € 
en 2000 dont 970  Mds € pour les seuls approvisionnements de première monte selon 
l’association regroupant les fournisseurs européens de l’industrie automobile (CLEPA). 
Si ce mouvement s’amplifie, le recours à des fournisseurs et sous-traitants n’est 
toutefois pas nouveau. Depuis leur origine les constructeurs font appel à une multitude de 
firmes livrant aussi bien des pièces, des matières premières, des biens d’équipements et 
réalisant des prestations de services et du travail à façon. Après un siècle d’existence, la 
construction automobile a sécrété un vaste tissu d’entreprises plus ou moins dépendantes 
d’elle que ce soit directement ou indirectement. Cette dépendance marchande s’est nouée à 
une échelle nationale et bien souvent à une échelle locale comme en témoigne la 
correspondance entre la géographie des localisations des constructeurs et des fournisseurs en 
France (Brocard, Donada, 2003 ; Cauquil, 2003). De fait, c’est dans les pays d’origine des 
principaux constructeurs automobiles que les industries des fournisseurs de l’automobile sont 
les plus puissantes : USA, Japon, Allemagne, France. Ainsi, en Allemagne, on estime que 
l’ensemble des fournisseurs automobiles occupe 315 000 salariés en 2002 (VDA, 2003). En 
France, la même année, la Fédération des Industries des Equipements pour Véhicules (FIEV) 
estime que les fournisseurs de l’automobile emploient entre 283 667 (46,2 Mds € de chiffre 
d’affaires) et 109 559 personnes (21 Mds € de chiffre d’affaires) ce qui représente, selon cette 
dernière estimation (basse) fondée sur la nomenclature officielle des fabricants d’équipements 
et de pièces pour automobiles, 220 entreprises employant 3,35% de l’emploi industriel total 
national (FIEV, 2003). 
L’externalisation croissante des constructeurs ne s’est cependant pas effectuée de 
manière homothétique : les constructeurs ont profondément restructuré, à la fois, la nature des 
activités externalisées et les acteurs auxquels ils font appels. Un des phénomènes les plus 
significatif concerne la pyramidalisation de la chaîne d’approvisionnement qui s’est traduit 
par une réduction drastique du nombre de fournisseurs en relation directe avec les 
constructeurs au profit d’une catégorie particulière d’entre eux  : les équipementiers. 
L’importance quantitative (plus d’un cinquième des achats des constructeurs français se font 
envers ces firmes) et stratégique (les équipementiers de rang 1 livrent les composants clés des 
véhicules) en font des acteurs majeurs du système automobile et des acteurs particulièrement 
dynamiques dans le jeu actuel de recomposition de cette industrie engagée dans la voie de la 
production modulaire (Sako, 2003 ; Frigant, 2004.a). 
Une des questions liées à cette recomposition concerne la manière dont les 
équipementiers s’inscrivent dans le mouvement de mondialisation. Face à 
                                                 
1 Ce papier s’inscrit dans le cadre d’un travail plus large sur l’internationalisation des firmes liées à la défense 
financé par l’Observatoire Economique de la Défense. Les propos ici tenus n’engagent nullement l’OED que 
nous remercions par ailleurs de son  concours à notre travail. L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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l’internationalisation croissante des constructeurs (Freyssenet, Lung, 2000; Freyssenet, 
Shimizu, Volpato, 2003a et 2003b ; Lung, 2003 ; Carrillo, Lung, van Tulder, 2004), comment 
se comportent les équipementiers dont une large part de l’activité dépend directement de ces 
donneurs d’ordres ?  
La littérature sur les International Business Networks (Kamp, 2003) souligne qu’on 
devrait s’attendre à une large diffusion à l’international des réseaux d’affaires. Le couplage 
qui tendait à se nouer à une échelle nationale entre équipementiers et constructeurs 
domestiques devrait dans cette perspective se déplacer à l’international. Notre objectif est de 
contribuer à l’exploration de cette hypothèse en prenant la mesure du degré 
d’internationalisation des équipementiers automobile. Répondent-ils au mouvement 
d’internationalisation des constructeurs  ? Quels pays ou zones ciblent-ils  ? Les stratégies 
adoptées sont-elles uniformes entre équipementiers ?  
En soit, ces questions ne sont pas nouvelles et on dispose de nombreux travaux sur le 
thème de l’internationalisation des équipementiers. Néanmoins, il nous semble que les 
travaux disponibles privilégient deux entrées (plus ou moins alternativement) : soit ils 
adoptent une entrée firme et sont de nature essentiellement monographique (Laigle, 2003 ; 
Lara, Carillo, 2003), soit ils sont à dominante territoriale dans le sens où ils se focalisent sur 
un (groupe de) pays ou des usines constructeurs et analysent l’extension internationale des 
activités des équipementiers (Havas, 2000 & 2004  ; Humprey, Salerno, 2000  ; Guilheux, 
Lecler, 2000  ; Kamp, 2003). Nous proposons ici une approche alternative centrée sur un 
groupe de firmes dont il s’agit de quantifier le degré d’internationalisation à un niveau 
mondial. 
Complémentaire aux approches précédentes, notre démarche se focalise sur 30 firmes 
sélectionnées parmi les 35 premiers équipementiers mondiaux couvrant plusieurs sous-
secteurs d’activités et de nationalité diverses (cf. annexe). L’enjeu consiste à évaluer leur 
degré d’internationalisation concernant leurs ventes (Section 1) et leur dispositif de 
production (Section 2), et à en cerner les fondements et les logiques. 
1. Un marché mondial en voie d’unification 
Il y a encore seulement une vingtaine d’années, les équipements qui composaient une 
voiture achetée dans un des pays de la Triade avaient, selon une assez forte probabilité, été 
réalisés localement par une entreprise locale. Les filiales internationales des constructeurs 
avec leur logique de suivi à l’international fournissaient l’essentiel des exceptions à cette 
configuration. Les relations privilégiées entre constructeurs et équipementiers faisaient leur 
œuvre. Désormais, les contraintes concurrentielles ont largement contribué à casser ce 
couplage ; de sorte que les équipementiers sont bien souvent présents dans de multiples pays 
et possèdent des clients de toutes nationalités. Les ABS de Bosch sont présents sous toutes les 
latitudes sous les marques les plus diverses. C’est cette image d’un marché en voie 
d’unification dont il s’agit de rendre compte et de relativiser ici. 
1.1. Une internationalisation inégale des ventes  
Pour saisir l’importance des ventes à l’international des équipementiers, nous avons 
délibérément partagé la mappemonde selon un découpage en macro-régions conformément 
aux usages de la profession. En effet, indice de la prégnance de la thématique de 
l’internationalisation et révélateur du besoin de coller aux marchés de l’automobile, les L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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constructeurs et équipementiers communiquent de plus en plus fréquemment en distinguant 
l’Europe (entendu Europe de l’Ouest généralement), l’Amérique de Nord (USA, Canada et 
Mexique), l’Asie, le Reste du monde. En suivant cette décomposition, et sachant que les 
équipementiers étudiés relèvent tous des trois premières zones, la part des ventes réalisées 
dans la zone domestique dans les ventes totales s’élève à 66.0% pour l’ensemble de 
l’échantillon, montrant leur important degré d’internationalisation. Si on raisonne sur le score 
moyen d’internationalisation des équipementiers, on obtient une moyenne de 63.5% pour la 
même année 2002. 
Si l’internationalisation marchande apparaît élevée en moyenne, elle recouvre cependant 
une assez forte dispersion. Tous les équipementiers n’affichent pas la même maturité 
concernant leur capacité et/ou leur volonté à mondialiser leurs ventes. A ce niveau, une 
explication de cette inégale mondialisation par la taille s’avère peu convaincante. En effet, la 
figure 1 illustre que le degré d’internationalisation est très mal corrélé à la taille absolue des 
groupes  : la taille n’explique pas le degré d’internationalisation  ; le degré 
d’internationalisation explique mal la taille. Les firmes les plus internationalisées sont plutôt 
des équipementiers de (relative) petite taille. A l’inverse, Delphi et Visteon apparaissent en 
retrait par rapport à leurs concurrents. De fait, la globalisation des marchés, au sens où les 
performances des ventes dépendent directement de l’évolution des ventes au niveau mondial 
et non principalement des ventes domestiques, apparaît assez diversement prégnante selon les 
équipementiers. 
En se fondant sur les médianes, quatre groupes se dessinent empiriquement. 
-  Les équipementiers globaux de taille réduite : Freudenberg, Goodyear, Federal Mogul, 
Autoliv, Michelin, GKN ThyssenKrupp, DuPont et dans une moindre mesure Continental 
et Arvin Meritor. 
-  Les équipementiers essentiellement focalisés sur leurs marchés traditionnels de taille 
réduite : Behr, Tower, ToyadaGosei, Magneti Marelli, AAM et dans une moindre mesure 
ZF, Siemens, Dana. 
-  Les équipementiers majeurs focalisés sur leurs marchés historiques  : Faurecia, Aisin, 
Magna, Lear, Denso, Visteon, Delphi. 
-  Les équipementiers majeurs globaux : Valeo, TRW, Jonhson Control, Bosch. 
Deux observations complètent cette première typologie. Tout d’abord, les filiales ou ex-
filiales équipementières des constructeurs sont toutes classées comme relativement peu 
internationalisées
2. Ceci tendrait à appuyer l’hypothèse que la diversification client constitue 
un vecteur puissant de l’internationalisation puisque profitant d’un marché « protégé » (du 
moins jusqu’à récemment), ces entreprises étaient peu incitées à se lancer à la recherche de 
nouveaux clients internationaux. Ensuite, la structure du marché joue un rôle dans le degré 
d’internationalisation : les activités où l’offre est la plus concentrée correspondent également 
aux niveaux d’internationalisation les plus élevés. Qu’il s’agisse d’activités anciennes, 
pneumatique (Michelin, Continental, Goodyear) ou plus récentes, airbag (Autoliv).  
Néanmoins, il ne s’agit que d’explications partielles puisque la relation ne fonctionne 
pas de manière biunivoque. Une analyse de l’évolution de la répartition des ventes sur les cinq 
dernières années peut à cet égard être mobilisée. 
                                                 
2 Faurecia, Delphi, Visteon, Denso, Aisin, Magnetti Marelli, ToyodaGosei. L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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1.2. Une internationalisation croissante des marchés mais un 
ancrage domestique encore essentiel 
Pris en valeur, le taux de croissance des ventes non domestiques des équipementiers 
s’avère particulièrement dynamique sur la période 1998-2002
3 : +27,7% entre 1998 et 2002. 
Cette moyenne recouvre néanmoins, là encore, une forte hétérogénéité des performances des 
firmes : alors que Tower et Faurecia voient leurs ventes s’accroître respectivement de 544% et 
231%, Freudenberg, Magneti Marelli et TRW voient les leurs décliner, respectivement, de 
20,5%, 9,4% et 3,9%. Cependant seules les ventes non-domestiques de ces trois entreprises se 
contractent et la tendance est globalement à la croissance des ventes à l’international.  
Les écarts importants entre les firmes (cf. encadré) sont remarquables car ils illustrent 
quatre phénomènes : 
1)  les marchés automobiles nationaux connaissent des rythmes de croissance différents. 
Les performances économiques des équipementiers sont dès lors dépendantes de leurs 
spécialisations géographiques ; 
2)  les acquisitions constituent un vecteur clé pour accroître le degré d’internationalisation 
(les résultats de Faurecia s’expliquent en large partie par l’intégration des activités du 
nord-américain APAS) ; 
3)  les performances propres des équipementiers et la validité de leur positionnement de 
marché (couple produit/client) sont au cœur de la croissance des ventes ; 
4)  un phénomène classique de rattrapage lié au niveau initial des ventes. 
Afin de contourner ce dernier biais, on peut raisonner sur le taux de croissance du degré 
d’internationalisation qui constitue une sorte de mesure du degré d’ouverture à l’international 
du groupe. 
Le rapport entre les ventes en dehors de la zone domestique et les ventes globales, 
souligne l’importance de cet effet de rattrapage : ainsi Faurecia recule dans la hiérarchie pour 
se situer au 9
ème rang avec un taux de croissance de son degré d’internationalisation de 7,0%. 
Tower reste parmi les plus dynamiques avec un taux de 22,4% à hauteur des 22,5% de 
DuPont et des 26,9% de GKN. En bas de la hiérarchie, on retrouve TRW qui voit son degré 
d’internationalisation fortement se réduire (-10,9%). Plus étonnant, 7 équipementiers voient 
leur degré d’internationalisation décroître (Siemens, Magna, Lear, Continental, Collins & 
Aikman, Aisin Seiki, Federal Mogul) alors même qu’ils avaient un taux de croissance en 
valeur positif. A contrario, la forte baisse des ventes de Magneti Marelli en Europe, et 
singulièrement en Italie suite aux difficultés de sa maison mère FIAT, conduit de manière 
mécanique à accroître son degré d’internationalisation (0,6%). 
Ces huit derniers cas révèlent une dimension clé du monde des équipementiers : la place 
essentielle de leur marché domestique dans leur performance globale. En effet, lorsqu’on met 
en rapport l’évolution globale des ventes avec l’évolution des ventes domestiques et non 
domestiques, il se dégage clairement que les performances globales sont mieux corrélées à 
l’évolution des ventes domestiques. Les coefficients de corrélations (linéaires) sont de 0,93 
entre ventes mondiales et domestiques et de 0,36 entre ventes mondiales et hors zone 
domestique. De fait, en dépit d’une internationalisation croissante, les marchés domestiques 
                                                 
3 Afin de corriger des distorsions liées aux fluctuations des cours de change et aux variations accidentelles des 
ventes, l’ensemble de ce paragraphe est basé sur les valeurs moyennes 1998/99 et 2001/02. Un raisonnement sur 
les valeurs extrêmes (1998, 2002) ne modifie guère les conclusions mais amplifient certains écarts. L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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demeurent les principales sources de la croissance des équipementiers. La pertinence 
économique du couple produit/client doit d’abord être fondée dans l’espace géographique 
traditionnel avant d’être étendue à l’échelle mondiale. Le calcul des contributions à la 
croissance des ventes globales basé sur cette distinction entre ventes domestiques/non-
domestiques, confirme que pour les équipementiers japonais et européens, la croissance des 
ventes dans leur zone d’origine explique l’essentiel de l’augmentation de leur chiffre 
d’affaires. Pour les équipementiers nord-américains, c’est l’inverse qui se vérifie illustrant les 
difficultés des constructeurs nord-américains durant la période
4.  
 
Encadré : Une typologie des rythmes d’internationalisation marchande 
La caractérisation de la trajectoire d’internationalisation est complexe selon que l’on raisonne en valeur absolue, 
relative et que l’on prend en compte l’évolution globale du chiffre d’affaires. On propose ici une typologie du 
rythme d’internationalisation des équipementiers fondée sur l’analyse comparative des taux de croissance relatifs 
des ventes domestiques/non-domestiques des différents équipementiers (ce qui permet de prendre en compte les 
phénomènes de corrélations précédemment évoquées) (critères de classement : médiane, signe). 
Tableau  1 - Une typologie de la croissance des équipementiers 
   Taux croissance non domestique 































Sources : élaboration auteur à partir des données AutomotivesNews 
Cette démarche permet d’identifier 6 groupes de firmes : 
1)  Les équipementiers en voie de globalisation 
Ce premier groupe recouvre des équipementiers dont la croissance sur les 5 dernières années s’est révélée 
particulièrement dynamique sur les marchés domestiques et non-domestiques. Ces équipementiers sont des 
vecteurs puissants de l’unification des marchés d’équipements dans la mesure où leur développement se fait selon 
une démarche équilibrée visant à s’imposer sur l’ensemble des marchés mondiaux. Il se compose de Siemens, 
Faurecia, Continental, Magna, Collins & Aikman, American Axle & Manufacturing, ZF, Johnson Controls, 
Toyoda et Denso. 
2)  Les équipementiers en croissance déséquilibrée 
Ces équipementiers se regroupent car ils connaissent une croissance assez forte mais déséquilibrée dans le sens 
où un de leur marché connaît une forme d’épuisement, les relais de leur croissance se situant : 
 - sur les marchés domestiques : AisinSeiki, Lear, ThyssenKrupp et Federal Mogul. On rattache TRW à ce groupe 
en dépit d’une diminution absolue des ventes à l’international qui mine sa croissance globale (+7,14%) ;  
-  sur les marchés non-domestiques : DuPont, Tower, Behr, Autoliv. GKN peut se rattacher à ce sous-groupe bien 
                                                 
4 La croissance du chiffre d’affaires des équipementiers japonais (24,1% entre 1998 et 2002) se répartit en 15,9 
points zone domestique et 8,2 points hors zone domestique ; pour les européens (28,2%) en 15,4 points et 12,9 
points ; pour les nord-américains (9.9%) en 3,5 points et 6,4 points. L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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qu’il connaisse un déclin absolu de ses ventes domestiques. 
3)  Les équipementiers en croissance faible et équilibrée 
Michelin, Bosch et Valeo connaissent une croissance relativement faible de leurs ventes globales ce qui tient à 
des difficultés à renouveler leurs clientèles que ce soit sur les marchés domestiques ou non-domestiques. 
4)  Les équipementiers en récession mettant l’accent sur l’internationalisation 
Ce groupe se compose d’équipementiers dont la croissance des ventes sur le marché domestique est négative 
alors même qu’ils parviennent à accroître leurs ventes à l’international. Le poids du premier ne leur permet 
cependant pas de compenser leur développement à l’international tant et si bien que leur chiffre d’affaires global 
sur la période diminue. Ce groupe se compose exclusivement de firmes américaines (Goodyear, ArvinMeritor, 
Delphi, Visteon, Dana). 
5)  Les équipementiers en difficulté 
Magneti Marelli et Freudenberg composent ce dernier groupe caractérisé par un déclin absolu des ventes que ce 
soit sur les marchés domestiques ou non-domestiques. L’incapacité de ces entreprises à trouver des relais à leur 
croissance fait peser des doutes quant à leur devenir. 
Bien que le marché domestique demeure au cœur des priorités marchandes des 
équipementiers, l’augmentation des coûts fixes liés au développement de la production 
modulaire (Lung, 2001 ; Frigant, 2004.a) justifie de l’extension constatée, globalement, des 
aires de marché à l’international. De facto, les équipementiers ont à gérer un double processus 
d’ancrage et d’extension. Un argument qui tendrait à valider cette assertion, serait de pouvoir 
identifier une évolution dans la géographie des marchés visés par les entreprises : on devrait 
constater que les régions qui connaissent la plus forte expansion sont les régions où les 
équipementiers étaient les moins présents jusqu’à lors. 
Si on raisonne en regroupant les équipementiers selon leur nationalité d’origine, on note 
effectivement que leur stratégie d’internationalisation semble obéir à une sorte de théorie des 
dominos. Chaque équipementier cible dans un premier temps un marché particulier puis 
cherche à pénétrer d’autres marchés plus exotiques. La notion d’exotisme étant elle même 
spécifique à chaque équipementier. 
Pour les japonais, le marché cible initial était l’Amérique du Nord ; pour les européens, 
l’Amérique du nord également  ; pour les nord-américains, l’Europe. On retrouve ici très 
nettement les comportements traditionnels de suivi à l’international  pour les américains 
(présence de GM et de Ford sur le vieux continent) et les japonais (transplants nippons à partir 
de la seconde partie des années 80). Les européens semblent plus sensibles à une stratégie de 
diversification du portefeuille clients. (cf. infra) 
Tableau 2 - Répartition des ventes non domestiques (poids et taux de croissance 99/02) 
  Asie  Europe  Amérique du Nord  Reste du monde 
 1999  2002  1999  2002  1999  2002  1999  2002 
Japonais                    Poids        26,3 34,2  73,5  65,8  0,2  Ns 
Taux croissance (valeur)        66,8 15,1  Ns 
Européens                 Poids  15,1  9,9        71,6 68,4  13,2  21,7 
Taux croissance (valeur)  9,9        19,7 105,1 
Nord-américains      Poids  6,9  10,4  87,1  79,3        6,9 10,3 
Taux croissance (valeur)  98,5  4,0        71,5 
Note: Goodyear est exclu des calculs 
Source : Données Automotives News, Calculs auteur          
Partant de cette situation initiale, les marchés qui ont connu la plus forte croissance ces 
dernières années correspondent toujours aux régions où les équipementiers sont les moins 
présents (cf. tableau 2). Ceci traduit à un premier niveau le renouvellement des localisations L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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de suivi à l’international. Ainsi, la forte croissance des ventes européennes dans le reste du 
monde s’explique en large partie par les implantations récentes des constructeurs européens 
en Amérique Latine. De même, l’essor des ventes des équipementiers nippons en Europe suit 
le renforcement des implantations des constructeurs japonais sur le vieux continent. 
Néanmoins, cette explication ne suffit pas car elle n’épuise pas l’essor des ventes des 
équipementiers américains en Asie sauf à supposer que les prises de participation des 
constructeurs américains en Corée et au Japon finissent par se traduire par un recours 
croissant à leurs fournisseurs traditionnels. Mais dans ce cas, comment expliquer la faiblesse 
de la croissance des ventes des équipementiers européens dans cette zone après l’alliance 
Nissan-Renault, le rachat de Samsung par Renault, les implantations de Citroën et 
Volkswagen en Chine ? De fait, on se confronte à la deuxième logique d’internationalisation 
des ventes  : celle visant à diversifier son portefeuille clients à l’échelle mondiale. Les 
équipementiers cherchent à répartir leurs ventes sur l’ensemble des continents, certes en 
visant des zones privilégiées qui varient fortement lorsqu’on descend au niveau des firmes. 
Les données individuelles montrent en effet que la tendance est : 
-  à une dispersion plus forte des ventes entre les différentes régions du monde… 
-  …qui ne parvient pas encore à gommer des spécialisations géographiques fortes par 
équipementier. 
Dans cette perspective, l’hypothèse d’un re-couplage à l’international des réseaux 
d’affaires devraient conduire à une dualisation des implantations productives fondée sur une 
recherche simultanée d’ancrage au centre et d’extension à l’international.  
2. L’extension internationale des dispositifs de production 
L’internationalisation des dispositifs de production des équipementiers est ancienne. 
Elle remonte aux premières vagues d’internationalisation des constructeurs et s’expliquait par 
la conjugaison de plusieurs facteurs. 
Le premier a trait aux barrières réglementaires. La plupart des pays d’accueil des 
constructeurs imposaient des normes de contenu local imposant aux constructeurs de 
s’approvisionner localement. Parfois, ce sont les montants des droits de douanes pour les 
composants qui limitaient les possibilités de recours aux importations. Dans cette perspective, 
les constructeurs avaient deux solutions. Faire appel à des fournisseurs locaux (parfois après 
obtention de licences de la part des équipementiers originaux) ou inciter les fournisseurs 
traditionnels à s’implanter dans les pays qu’ils avaient eux-mêmes choisis. La première 
solution est cependant limitée par la capacité même des firmes indigènes à suivre les 
exigences organisationnelles et technologiques des constructeurs : les normes de qualité sont 
effectivement celles des pays centres ce qui posera problème dans les pays émergeants. Avec 
le renforcement de ces normes, l’efficacité de cette solution va sembler moins évidente au fil 
des années. La seconde solution consiste à faire suivre leurs équipementiers originaux. Cette 
stratégie ne fût cependant de mise dans un premier temps que pour les plus grosses 
implantations des constructeurs tant ils devaient pouvoir assurer un volume de production 
suffisant pour rentabiliser les investissements des équipementiers. Elle explique cependant 
que les équipementiers nord-américains, notamment les filiales équipementières des 
constructeurs, se soient précocement implantées en Europe. 
Au fur et à mesure que les normes d’approvisionnement se transforment, les contraintes 
de coordination technique et organisationnelle vont s’accentuer conduisant à privilégier cette L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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deuxième solution ; d’autant plus que les équipementiers cherchent eux-mêmes à diversifier 
leurs marchés. Les évolutions récentes autour des politiques de plate-forme et de la 
modularisation conjuguées à la réduction générale des barrières protectionnistes, vont 
renforcer l’utilisation de cette solution qui présente l’intérêt de mieux respecter les contraintes 
opérationnelles de la production moderne d’automobiles. Ainsi, lors de la première vague 
d’internationalisation des constructeurs japonais aux Etats-Unis dans les années 1980, les 
firmes japonaises se heurtent à des problèmes d’approvisionnement avec les équipementiers 
américains qui ont du mal à s’inscrire dans la logique de Juste-à-temps encore nouvelle en 
occident (Lung, Mair, 1993). Dès lors, les constructeurs nippons vont pousser leurs 
équipementiers à s’implanter aux Etats-Unis. 
Un autre élément contribue à légitimer l’implantation internationale des équipementiers 
dans le cas particulier où leurs clients sont localisés dans les pays à bas coût : la contrainte de 
prix. Dans les pays émergeants, les constructeurs exigent que les prix des équipements soient 
en phase avec les marchés locaux. Dans ce cadre, il est délicat pour les équipementiers de 
prétendre approvisionner leurs clients depuis les pays centres. L’implantation locale permet 
de s’aligner sur les prix demandés par les constructeurs tout en offrant une certaine protection 
contre les fluctuations des changes et l’inflation. Néanmoins, les équipementiers se retrouvent 
de nouveaux face à une contrainte d’économies d’échelle, surtout que la volatilité de ces 
marchés est souvent forte, et ils peuvent se montrer réticents à réaliser les investissements. 
L’ancienneté de ces facteurs devraient aboutir à ce que les dispositifs productifs des 
équipementiers soient largement internationalisés. Parallèlement, on peut légitimement 
estimer que les transformations récentes du fonctionnement des relations verticales et 
l’accélération du processus de libéralisation du commerce et des investissements 
internationaux, contribuent à modifier la prégnance de ces facteurs. Une série de questions 
émerge alors. La géographie des dispositifs de production en est-elle affectée ? La recherche 
de nouveaux marchés conduit-elle à une nouvelle extension du maillage productif ? Quels 
pays et quelles activités sont concernés ? Pour répondre à ces questions, nous tenterons dans 
un premier temps de dresser une photographie de la situation actuelle, puis d’identifier les 
tendances en cours. 
2.1. Le maillage de l’espace mondial 
Au fil des années, les équipementiers ont maillé l’espace mondial pour se rapprocher de 
leurs clients multipliant les implantations productive, commerciale, de service aux clients, de 
recherche et développement et d’ingénierie. Le nombre de pays où ils sont présents s’avère 
important lorsqu’on confond l’ensemble de ces implantations (cf. tableau 3). 
A l’exception d’American Axle & Manufacturing qui est également l’un des moins 
internationalisés en termes de ventes, les équipementiers déclarent être implantés dans plus de 
10 pays. La valeur modale se situe à 25 pays mais ce nombre peut dépasser les 30 pour les 
plus fortement présents à l’international (39 pour Delphi, 33 pour Lear, 32 pour Autoliv pour 
ne considérer que le cas des équipementiers exclusivement automobile). Parallèlement, le 
nombre d’établissements dépasse largement la centaine puisqu’en moyenne les entreprises 
déclarent disposer de 159 établissements à travers le monde, avec comme valeur modale 185. 
Même lorsqu’on restreint ces déclarations aux seuls établissements de production, la diffusion 
internationale des sites est patente.  L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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Tableau 3 - Implantations internationales des équipementiers 
2002 
Nombre implantations 
production+R&D  Nombre de sites de production 







AAM  6  19  17 dans 4 pays  Na  na 
Aisin  13  58  38 sites hors Japon  Na  17,0% 
ArvinMeritor  27 150      Na  Na 
Autoliv  32 98      91,0%  Na 
Behr  15 30      56,1%  61,0%* 
Bosch Auto  29  191   151 dans 28 pays dont 29 Allemagne  54,4%  55,0%* 
CollinsAikman  15  121  87 dans 13 pays dont 40 USA  Na  Na 
Continental  17 na      57,9%  Na 
Dana  30 200      Na  Na 
Delphi  39  296  169 dont 121 hors USA et Canada  Na  39,7% 
Denso  31  183  70 sites hors Japon  Na  30,7% 
Du Pont  >70  210  135 dans 70 pays  Na  37,7% 
Faurecia  26  230  160 sites dans 25 pays dont 37 France  58,2%  60,2% 
Federal Mogul  25  220  167 (67 aux USA)  Na  58,3% 
Freudenberg  43  122  44 hors Allemagne + 21 Allemagne  58,7%  Na 
GKN  na na      67,3%  Na 
Goodyear  29 90      Na Na 
Johnson Controls  28 260      Na  Na 
Lear  33 280      69,6%  Na 
Magna  >22  253  206 dont 63 Canada  Na  72,4% 
Magneti Marelli  16 73  49  sites  62,5%  Na 
Michelin  19  86  74 dans 19 pays  Na  Na 
Siemens  30  env. 130     Na  62,1% 
ThyssenKrupp        122 dans 17 pays dont 33 en Allemagne  46,0%  Na 
Tower Auto  14 48      Na Na 
Toyoda Gosei        25 sites hors Japon  Na  24,7% 
TRW  23 185      60,5%  Na 
Valeo  25 203  140  34,2**%  Na 
Visteon  25  185  104 +14 usines dédiées  Na  41,3% 
ZF Fried.  25 119  113  36,7% na 
Notes: * les valeurs  ne correspondent pas aux stocks des actifs physiques en 2002 mais aux flux mesurés par les 
dépenses en actifs physiques(Capital expenditures). ** Valéo : effectifs hors Europe. 
Sources : Rapport activité entreprise, Calculs auteur 
Cette impression se confirme lorsqu’on considère la répartition internationale des 
effectifs des groupes ou la part des actifs physiques (éventuellement le flux) (cf. tableau 3). 
En 2002, la proportion moyenne des effectifs à l’étranger sur les effectifs totaux du groupe est 
de l’ordre des 58%. En dépit d’écarts importants entre les firmes, notamment pour les groupes 
les plus diversifiés, l’importance des effectifs à l’étranger confirme que les équipementiers 
sont fortement organisés selon une logique de maillage de l’espace mondial. 
Ces résultats appellent deux commentaires. L’internationalisation ne s’est pas traduite 
par un véritable mouvement de délocalisation au sens propre du terme. En témoigne, le 
nombre de sites de production qui restent localisés dans les pays d’origine des 
équipementiers. De plus, les sites de recherche et développement restent encore largement 
localisés dans les pays d’origine. La norme consistant à garder un (quelques) grand(s) L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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centre(s) de R&D dans le pays d’origine, et à implanter des centres annexes de 
développement dans les principaux pays producteurs d’automobile (Allemagne, USA, France 
voire au Japon qui reste un pays difficile d’accès pour les équipementiers occidentaux). 
Parallèlement, les équipementiers disposent d’un nombre important de « centres techniques » 
qui ont pour objet d’assurer une liaison productive et technologique avec les établissements 
locaux de leurs clients. Néanmoins, ces dernières années, on peut noter une duplication des 
centres de recherche et développement à l’international, mais, là encore, sans que cela ne se 
traduise par une réduction des effectifs dans les pays d’origine. 
La mise en rapport des effectifs et du nombre d’établissements souligne que la taille de 
ces derniers est relativement faible. Dans l’industrie équipementière, on ne trouve pas (peu) 
de grands complexes productifs comme on peut trouver chez les constructeurs. Ceci 
complique fortement l’analyse des activités réalisées dans ces établissements tout en forgeant 
l’intuition que les formes d’internationalisation relèveront de plusieurs logiques simultanées. 
2.2. Des implantations pour se rapprocher des clients 
La photographie précédente peut utilement être complétée par un raisonnement 
dynamique. Son objet est de préciser la manière dont procède cette diffusion des dispositifs de 
production afin d’appréhender ses logiques sous-jacentes. A l’image des ventes, les dispositifs 
de production tendent en effet à s’internationaliser de plus en plus. Deux premières logiques 
d’internationalisation peuvent être mises en évidence en étudiant sur une longue période les 
prises de participation des équipementiers, et en s’appuyant de manière annexe sur les 
schémas d’implantations de quelques équipementiers : 
-  une logique d’implantation dans les espaces régionaux où sont implantés les nouveaux 
clients visés ; 
-  une logique de follow sourcing.  
2.2.1. Une logique d’implantation guidée par la diversification client  
L’extension du portefeuille clients ne passe que de manière indirecte par une 
augmentation des exportations. Les équipementiers préfèrent en effet s’implanter directement 
à proximité des nouveaux clients ciblés. Les besoins de coordination des activités productives 
poussent en effet à établir des têtes de pont dans les pays d’origine des grands constructeurs 
(Etats-Unis, Europe occidentale, Japon). 
Dans les pays de la Triade, la problématique pour les équipementiers se noue dans le 
fait qu’il s’agit de pénétrer des marchés où sont déjà présents des concurrents potentiels. La 
présence ancienne des constructeurs et de leurs équipementiers favorisaient la constitution de 
relations privilégiées qu’il s’agit pour les nouveaux entrants de contourner. Dans cette 
perspective, dépasser cette barrière à l’entrée tout en minimisant les risques de pertes, consiste 
à procéder par rachat de firmes de second rang ou/et par rachat de division d’équipementiers à 
l’occasion des redéfinitions des périmètres des firmes. 
L’analyse de la géographie des prises de participation partielles et majoritaires reflète 
largement cette tendance. Si 49 pays apparaissent dans notre base
5 (51 si on tient compte de la 
                                                 
5 A partir des données offertes par Platinium, nous avons constitué une base de données recensant 957 opérations 
de prises de participations (minoritaires ou majoritaires) réalisées par les 30 équipementiers ici étudiés sur la 
période janvier 1989-juillet 2003. Cette base identifie l’année, les secteurs d’activités ciblés, les zones L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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séparation de la Tchécoslovaquie en Tchéquie et Slovaquie), l’essentiel des opérations se 
concentre dans un faible nombre de pays : les 20 premières destinations représentent 88,1% 
des opérations ; les 10 premières 73,4%. Ces 10 principaux pays ciblés sur la période 1989-
juillet 2003, ont pour point commun d’être des pays constructeurs d’automobiles. Les Etats-
Unis recouvrent à eux-seuls 22% des opérations et l’Allemagne 21%. Suivent le Royaume-
Uni (9,9%), le Japon (4,5%) et la France (4,1%). Cette focalisation sur les pays producteurs 
de voiture se conserve globalement lorsqu’on descend dans la hiérarchie où on voit apparaître 
le Brésil ou encore l’Inde. De fait, on valide l’hypothèse que les opérations de prises de 
participations visent à accéder à de nouveaux clients en rachetant des fournisseurs 1) dans des 
pays qui disposent de telles entreprises ; 2) où sont localisés les constructeurs. 
Cette volonté de se rapprocher des constructeurs explique que, au niveau global, 
l’essentiel des opérations soit réalisé en Europe occidentale et en Amérique du Nord (cf. 
figure 2). 










Notes : EO : Europe occidentale, EE : Europe Est ; ASE : Asie ; RDM : Reste du Monde ; NA :Amérique du 
Nord ; SA : Amérique Latine 
Sources: Platinium, traitement auteur 
La domination de ces deux zones s’avère de plus stable dans le temps en dépit de 
phénomènes de mode qui transparaissent dans l’analyse temporelle des prises de participation 
(cf.  figure 3). L’Europe occidentale demeure sur les 14 ans étudiés, une destination 
privilégiée. Si le flux semble se ralentir en 1999 et 2000, ceci tient en partie à l’importance 
des prises de participation en valeur absolue ces années là. En Amérique du Nord, les 
investissements sont les plus intenses en début et fin de période (1989-93 et 1999-2003). 
L’Asie devient une zone particulièrement ciblée en fin de période (1998-2003) et 
constitue une région phare des prises de participation actuelles. Cinq effets se conjuguent : 
-  les perspectives de croissance de la zone ; 
-  l’assouplissement de la législation concernant l’accueil des investissements étrangers 
(en particulier la contrainte de participation croisée avec une entreprise locale
6) ; 
                                                                                                                                                          
géographiques et les pays visés ainsi qu’un rapide descriptif de chaque opération. Nous avons par ailleurs 
supprimé les augmentations de prises de participations pour éviter les doublons considérant 1) une prise de 
participation nouvelle (quel que soit son pourcentage dans le capital) 2) une prise de participation majoritaire. Ce 
choix s’explique par notre souhait de rendre compte d’une volonté d’acquérir un couple compétence/localisation. 
6 Goodyear obtient en 2003, l’autorisation d’implanter une usine de fabrication de pneumatique en Chine qu’il 
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-  des prises de contrôle de constructeurs locaux et des implantations réalisées par des 
firmes occidentales ; 
-  les conséquences de la crise financière de 1997/1998 qui a fragilisé nombre entreprises 
indigènes et s’est soldée par une dévaluation du cours des monnaies locales rendant 
plus attractifs les investissements ;  
-  la recherche d’économies de coût dans certains pays sur lesquels nous reviendrons 
plus loin. 
 
















Source : Platinium, traitement auteur 
Lorsqu’on opère une distinction par la nationalité d’origine des équipementiers, il se 
dessine une véritable cartographie des stratégies géo-productives des acquisitions. Les 
européens cherchent à se renforcer en premier lieu en Amérique du nord, en Europe de l’Est 
et en Asie. Les nord-américains se focalisent sur l’Europe de l’ouest et dans une moindre 
mesure sur l’Asie. Les japonais se concentrent sur l’Amérique du Nord et plus accessoirement 
sur l’Europe de l’Ouest. Parallèlement, il semble que l’on peut avancer l’hypothèse qu’il 
existe un déplacement dans le temps des centres d’intérêts en recoupant ces données avec 
celles concernant les implantations productives. Ainsi, l’intérêt des américains pour les pays 
d’Asie va croissant et celui des japonais pour l’Europe également. 
De fait, on confirme ici l’évolution de la géographie des ventes vue précédemment. Il 





























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































￿RDML’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
 
  - 16 - 
Cette cartographie souligne une véritable entrecroisement des stratégies des firmes : 
chaque équipementier tente de prendre pied dans les zones géographiques de ses principaux 
concurrents pendant que ces derniers suivent une stratégie similaire. Dans ce chassé-croisé 
général, les équipementiers européens se distinguent par une plus forte dispersion de leurs 
investissements : alors que les américains et les japonais concentrent leurs acquisitions sur 
une ou deux régions cibles, les européens suivent une stratégie de diversification plus large. 
Tableau 4 - Acquisitions réalisées par nationalité origine/destination entre 1989 et juillet 
2003 (10 premiers pays visés) 
Canada  n=1  France  n=3  Germany  n=7  Italy  N=1 
Germany  12 Germany  10 Germany  139  France  3 
United States  10  United States  9  United States  81  Italy  3 
Canada  7 France  8 United  Kingdom  42  Brazil  3 
Austria  5 Japan  5 Czechoslovakia*  19  Germany  2 
United Kingdom  3  South Korea  4  Switzerland  16  Portugal  2 
Brazil  1 United  Kingdom  3 France  15  United  Kingdom  1 
France  1 Finland  3 Italy  14  Japan  1 
Italy  1 Romania  3 Spain  13         
Japan  1 Brazil  2 Austria  12         
      China  2  Hungary  10       
Japan  n=3  Sweden  n=1  UK  n=1  USA  n=13 
Japan  11  Japan  6  United Kingdom  25  United States  77 
United States  6  United States  4  United States  22  Germany  23 
China  3 Sweden  4 Germany  13  United  Kingdom  19 
Italy  2 France  3 India  4 Italy  12 
India  2 Thailand  2 Italy  3 Japan  9 
South  Korea  2 Argentina  2 Japan  2 France  9 
Thailand  2 Estonia  2 Netherlands  2 Brazil  8 
      United Kingdom  1  France  1  Poland  8 
      Netherlands  1  Thailand  1  South Korea  7 
      Finland  1  Argentina  1  Australia  6 
Note: * La République Tchèque et la Slovaquie sont réunies. 
n = nombre d’équipementier de la nationalité donnée. 
Sources : Données  Platinium, traitement auteur 
Si la dynamique d’internationalisation est particulièrement visible dans cette analyse, il 
convient de noter que dans tous les cas, les prises de participation se font de manière 
privilégiée dans la zone domestique. Une analyse détaillée par pays (cf. tableau 4) confirme 
qu’elles se font principalement dans les pays où sont localisés les constructeurs selon une 
logique d’accès à de nouveaux clients. Par ailleurs, cela illustre que la stratégie 
d’internationalisation s’effectue en complément d’une stratégie d’ancrage national : pour les 
firmes, il ne s’agit pas d’arbitrer véritablement entre les deux, mais de croître (de manière 
externe ou interne) sur les deux types de marché. Deux observations sont ici à faire. 
Tout d’abord, ceci tient au fait que les prises de participations recouvrent plusieurs 
stratégies simultanées : à la logique de pénétration des marchés (sur laquelle nous venons 
d’insister) se couple une logique de redéfinition du portefeuille d’activité. De plus, le 
renforcement de la concurrence découlant de l’arrivée de nouveaux entrants induit des 
stratégies réactives de la part des équipementiers. Ainsi, on ne peut exclure que certaines 
opérations conduites, par exemple, par les firmes allemandes ou américaines dans leur pays L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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relèvent d’une stratégie de reconstitution de barrière à l’entrée en prenant le contrôle 
d’établissements qui sinon pourraient passer sous le contrôle d’un concurrent
7. 
Afin d’accéder à ces nouveaux clients dans les régions centrales de la production 
automobile, les équipementiers semblent donc devoir prendre pied dans les pays où se 
trouvent localisées les directions des constructeurs. Dans ce cadre, leur objectif consiste pour 
la plupart à établir une base productive complète : activités de R&D, centres de production, 
centres de support client. On peut ainsi observer que les constructeurs japonais ont d’abord 
mis en place des activités supports à la commercialisation puis de production avant de 
délocaliser des activités de recherche et développement proprement dites dans les pays 
centraux. Il en est de même pour l’ensemble des équipementiers en dépit de quelques 
différences. 
Si ce schéma correspond à un processus d’internationalisation assez classique, il semble 
en cours d’accélération. En effet, les développements de la production modulaire poussent les 
équipementiers à implanter précocement des activités minimales d’ingénierie et de 
développement auprès des constructeurs. Il est ainsi frappant de constater que Bosch déclare 
posséder 40 centres de développement tous situés dans des pays où sont localisés les 
constructeurs, Collins Aikman 32, Magna 47, Valeo 54. Ce besoin de proximité ne semble pas 
se traduire par une disparition de l’ancrage national puisqu’on assiste également à une 
dispersion des centres de développement au sein même de l’espace national. De surcroît, les 
équipementiers conservent dans leur pays d’origine leurs principaux centres de recherche 
même si on peut voir apparaître, parfois, la création de centres majeurs de développement à 
l’étranger, y compris dans des espaces réputés jusque là périphériques. C’est en particulier le 
cas de Delphi qui a institué un centre de recherche majeur dans le domaine du câblage 
électrique au Mexique (Lara Rivero, Carillo, 2003). 
2.2.2. La logique particulière de follow sourcing 
La stratégie de suivi à l’international (follow sourcing) est la plus connue des formes 
d’internationalisation. Nous y avons fait référence à plusieurs reprises  : elle consiste à 
accompagner un constructeur national dans son processus d’internationalisation. Si elle 
historiquement la plus ancienne, elle s’est également profondément renouvelée avec 
l’avènement des politiques de plate-forme des constructeurs et le développement de la 
production modulaire. 
Sous ces contraintes, le suivi à l’international est devenu un critère clé de sélection des 
équipementiers : dans la phase de négociation contractuelle, l’équipementier doit assurer à 
son (futur) client qu’il dispose des moyens de livrer les équipements à l’ensemble des sites où 
le constructeur assemblera le modèle. Il doit également expliciter les procédures qu’il 
envisage de mettre en œuvre pour tenir cette promesse. 
Dans la mise en œuvre concrète de ce suivi, les modalités vont cependant fortement 
différer selon un faisceau de facteurs. En effet, le respect des engagements peut s’opérer par 
divers biais. Pour prendre deux exemples extrêmes, l’équipementier considéré peut construire 
une usine produisant complètement les équipements dans le pays visé ou simplement bâtir un 
atelier d’assemblage final utilisant des composants importés de ses usines localisées dans son 
                                                 
7 La presse économique révèle un certain nombre de batailles boursières entre équipementiers pour s’assurer la 
prise de contrôle de fournisseurs.  L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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pays d’origine. Si dans ces deux cas, cela se traduit bien par une implantation dans le pays 
concerné, les volumes de charge de travail et la nature des compétences mobilisées sont très 
différents. Les paramètres légitimant le choix du type d’implantation sont variés et conduisent 
à diversifier les configurations productives selon les pays concernés et les équipementiers. 
En premier lieu, la taille du marché potentiel détermine rapidement de l’intérêt à 
implanter une activité de production complète. Lorsqu’il s’agit de suivre un constructeur qui 
s’implante dans un pays (zone) où d’autres constructeurs sont également implantés, il est 
envisageable de réaliser un tel investissement. Dans le cas des pays émergeants, cet intérêt est 
cependant à balancer avec l’extrême volatilité des marchés locaux et avec le fait que 
l’ensemble des constructeurs présents ont déjà amené avec eux leurs propres équipementiers 
ce qui complique singulièrement les opportunités de captation de nouveaux marchés (surtout 
lorsque le pays est très étendu et les moyens de communications déficients - sauf si le 
constructeur s’implante lui-même à proximité de ses concurrents comme c’est globalement le 
cas au Brésil autour du triangle ABC ou en Europe de l’Est (Layan, 2003)). 
Un second paramètre concerne la réglementation commerciale du pays d’accueil. Les 
barrières douanières sur les composants ont ainsi justifié de l’implantation des équipementiers 
dans un certain nombre de pays émergeants. Avec la libéralisation générale du commerce, la 
nécessité de s’implanter directement se fait moins urgente alors que, simultanément, elle 
facilite la prise de contrôle des fournisseurs locaux. C’est ainsi que les acquisitions de 
fournisseurs automobiles au Brésil ou encore en Inde se développent ces dernières années 
profitant de la levée de certaines contraintes qui pesaient sur les investissements directs et le 
rapatriement des profits en même temps que la taille du marché potentiel s’accroît. 
Un troisième paramètre concerne les incertitudes politiques et en particulier 
économiques, notamment les fluctuations des cours de change. S’implanter massivement sera 
privilégié lorsque les équipementiers estiment que les risques de dévaluation des monnaies 
locales sont fortes compte tenu du fait que les prix des approvisionnements des sites des 
constructeurs sont calculés en prix nationaux. Ces implantations permettent de manière 
générale d’assurer la correspondance entre coût de revient (locaux) et prix de vente (locaux) 
en particulier en ce qui concerne le coût du travail. Ce point ne sera cependant pas suffisant à 
lui seul car lesdites incertitudes minent en retour les calculs prospectifs de rentabilité des 
investissements. Il s’inscrira donc en l’articulant avec les autres paramètres. 
Un denier paramètre concerne la nature du produit qu’il convient effectivement de livrer 
au constructeur. La généralisation de la production modulaire vient à la fois accroître et 
réduire les besoins de s’implanter. Au premier niveau, les modules devant être encyclés
8 dans 
la production du constructeur, il est nécessaire de procéder, au minimum, à leur pré-
assemblage à proximité immédiate du site du constructeur. La contrainte de proximité 
physique est ici indépassable (Larsson, 2002). A un second niveau, ce site de pré-assemblage 
étant dédié, l’équipementier pour retrouver des économies d’échelle, peut choisir de 
spécialiser les sites de production des composants des modules à l’échelle du pays voire à une 
échelle régionale. Dans ce cas, le suivi à l’international peut ne s’accompagner que du 
transfert d’une activité banale d’assemblage de composants importés des pays centres. C’est 
la stratégie que semble avoir adopté un certain nombre d’équipementiers européens au Brésil 
(Humphrey, Salerno, 2000). Le développement de la production modulaire s’est même 
                                                 
8 L’encyclage correspond à la mise en parallèle des cycles de production chez l’équipementier et le constructeur. 
A l’appel à livraison du constructeur, l’équipementier doit produire le composant et le livrer directement sur le 
chaîne de montage du constructeur. L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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accompagné d’un recul des activités de développement localisées dans les pays émergeants 
dans la mesure où les adaptations locales sont en partie gommées par la démarche de plate-
forme et, en tout cas, spécifiées dans les pays centres. Il est ainsi patent qu’aucun des 
équipementiers de notre échantillon ne possède de centre de conception ou de développement 
en Amérique Latine. 
Derrière le terme de suivi à l’international des équipementiers se cache donc des réalités 
multiples dont on peut tenter de dresser quelques lignes de force : 
-  la nature des activités internationalisées (complexité et volume d’emplois) sera 
d’autant plus importante que le suivi s’effectue dans des zones où les équipementiers 
ont espoir d’accéder à d’autres constructeurs ; 
-  dans le cas général, les délocalisations ne sont pas de mises, surtout dans un contexte 
de modularisation et d’autant moins pour les activités de conception ; 
-  l’existence de barrières protectionnistes vient perturber ce schéma, mais elles tendent à 
se réduire dans la plupart des pays tant et si bien que des mouvements de relocalisation 
peuvent se faire jour, surtout sur les marchés émergeants où les volumes des ventes 
sont erratiques
9. 
A un certain degré on peut même soutenir que le follow sourcing contribue à pérenniser 
les sites de production dans les pays centres et contribue à affirmer l’ancrage national des 
équipementiers. En effet, la géographie des constructeurs apparaissant finalement assez stable 
à travers le temps, les implantations qui satisfont le mieux aux contraintes précédentes sont 
celles des pays centres. Le développement des parcs fournisseurs en est un symptôme. 
L’exacerbation des contraintes de livraison (just-in-sequence), les besoins d’apprentissage 
organisationnels et techniques, le jeux d’engagement crédible bilatéral ont fourni de nouveaux 
fondements à une recherche de proximité entre équipementiers et constructeurs conduisant à 
un développement rapide de parcs fournisseurs où les équipementiers sont implantés 
directement à proximité, parfois dans l’usine même du constructeur comme chez MCC à 
Hambach, conduisant à de nouvelles implantations productives dans les pays centres (Frigant, 
Lung, 2002). 
Ces implantations ne correspondent cependant bien souvent qu’à des activités de pré-
assemblage au contenu, quantitatif et qualitatif, assez pauvre (Larsson, 2002). Elles soulignent 
néanmoins que suivre le client, c’est le suivre dans la multiplicité de ses implantations que ce 
soit nationalement ou à international. 
3.3. La segmentation des processus de production à une échelle 
régionale 
Les contraintes de rentabilité auxquelles sont confrontées les équipementiers les 
conduisent à combiner aux deux premières logiques, une troisième fondée sur des 
implantations dans des pays à bas coût de production. Dans certains cas, cette logique peut se 
confondre avec les deux premières lorsque les constructeurs s’implantent eux-mêmes dans de 
tels pays ; parfois elle se fait de manière plus autonome. 
                                                 
9 C’est ainsi que le français MGI-Coutier qui avait suivi à l’international les constructeurs français vient 
récemment de réduire de moitié les effectifs de ses sites en Turquie et en Argentine et s’interroge sur le devenir 
de ses deux sites brésiliens (Cauquil (2003), p.68). L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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Pour tenter de cerner cette réalité, nous procéderons tout d’abord en étudiant les prises 
de participation en couplant pays et secteurs cibles. En effet, le ciblage des pays recouvre 
parallèlement une spécialisation sectorielle (cf. tableau 5). La base permet d’identifier 39 
secteurs cités avec une très forte concentration puisque les 5 premiers secteurs couvrent plus 
de la moitié des opérations, et les 10 premiers plus des trois-quart. Un test d’indépendance du 
Khi2 effectué sur les 5 principaux secteurs représentant 58,1% du total des prises de 
participation valide qu’on ne peut rejeter l’hypothèse d’indépendance entre secteurs ciblés et 
zones géographiques ciblées. 
Tableau 5- Secteurs ciblés, répartition par zone géographique 
Zone géographique ciblée 
Secteur ciblé  EO  EE  NA  SA  ASE  RDM  Total 
Transportation Equipment  93  15  50  17  40  12  227 
Electronic and Electrical Equipment  51  14  24  6  11  2  108 
Business Services  41  7  20  4  2  2  76 
Metal and Metal Products  40  9  21  2  1  3  76 
Machinery 41  4  8  1  10  2  66 
Communications Equipment  31  4  12  0  1  1  49 
Wholesale Trade-Durable Goods  26  1  9  3  8  2  49 
Rubber and Miscellaneous Plastic Products  13  6  5  1  10  4  39 
Measuring, Medical, Photo Equipment; Clocks  14  1  16  0  1  2  34 
Prepackaged Software  17  0  8  0  2  1  28 
Telecommunications 15  2  5  1  0  2  25 
Textile and Apparel Products  12  2  6  0  1  1  22 
Chemicals and Allied Products  7  1  5  0  2  0  15 
Computer and Office Equipment  8  1  6  0  0  0  15 
Construction Firms  5  0  5  0  2  0  12 
Real Estate; Mortgage Bankers and Brokers  12  0  0  0  0  0  12 
Aerospace and Aircraft  7  0  4  0  0  0  11 
Wood Products, Furniture, and Fixtures  3  0  5  0  2  0  10 
Autres (ensemble de 21 secteurs)  42  5  25  1  1  3  77 
  478  72  234  36  94  37  951 
Note : 2 opérations n’ont pu être classées sectoriellement et 4 géographiquement 
Source: Platinium, traitement auteur 
De fait, les prises de participation dans les pays d’Amérique Latine, d’Asie et du Reste 
du Monde obéissent à deux logiques. Tout d’abord, la principale vise à l’acquisition de 
fournisseurs de l’automobile. Il s’agit pour les équipementiers des pays développés de prendre 
des parts de marché en établissant des têtes de pont à l’étranger. On retrouve ici les logiques 
précédentes d’internationalisation par diversification client et de suivi à l’international. 
Traduisant une autre logique, celle d’une segmentation du processus de production, à un 
degré moindre mais néanmoins repérable, il s’agit de prendre des participations dans des 
secteurs travaillant en second rang pour l’automobile mais ceci de manière très ciblée : c’est 
en particulier le cas pour le secteur des Machines en Asie, des Produits en caoutchouc et en 
plastique en Asie et dans le Reste du Monde.  
Le cas des pays de l’Est est encore plus patent car la stratégie se fait plus exclusive : 
l’essentiel des prises de participation concerne des secteurs travaillant en sous-traitance pour 
l’industrie automobile (en rang 2) comme Equipement électronique et électrique, Produit 
métallique et métallurgique, Caoutchouc et produits en plastique. Ces opérations s’inscrivent 
dans une stratégie de réduction des coûts de revient. Il s’agit pour les équipementiers L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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(principalement européens car 81,7% des prises de participation en Europe de l’Est sont leur 
fait sur l’ensemble de la période) d’étendre leur dispositif de production en prenant le contrôle 
d’entreprises situées en amont de la filière ; entreprises qui auront pour charge de les 
approvisionner en composants produits à moindre coût. 
L’impression d’un déplacement vers l’Est des implantations se vérifie lorsqu’on 
considère trois informations. En premier lieu, une lecture temporelle des prises de 
participation souligne que l’intérêt pour l’Europe de l’Est s’effectue durant les années 1992-
1996, années qui suivent leur ouverture au capitalisme ce qui donne lieu à de nombreuses 
prises de contrôle à l’occasion des processus de privatisation (cf. figure 3). Les grandes 
vagues de privatisation achevées, les équipementiers semblent vouloir se tourner vers 
l’Amérique Latine (1994-1998) suivant en cela les constructeurs automobiles qui investissent 
massivement dans le Mercosur. La fin (provisoire  ?) du mirage sud-américain se traduit 
cependant par une brusque chute des prises de participation dans cet espace au profit d’un 
regain d’intérêt pour les pays d’Europe de l’Est (1999-2000). En second lieu, l’examen des 
dispositifs de production des équipementiers recouvre ces résultats : les implantations dans les 
pays de l’Est sont récentes et s’accélèrent au tournant du siècle. Si on dépasse le cadre de 
notre échantillon, le SESSI estime qu’au début de l’année 2003, les équipementiers et les 
fournisseurs français disposaient de 65 sites dans les pays de l’Est employant 20 000 salariés 
(Brocard, Donada, 2003). En troisième lieu, les travaux conduits sur les tissus locaux de sous-
traitance confirment les stratégies de pénétrations à l’Est des équipementiers occidentaux 
(Havas, 2000 et 2004). A. Havas souligne ainsi que de nombreux accords de production sous 
licence ont été conclus avec des entreprises indigènes dans un objectif d’exportation. 
L’exemple des pays de l’Est recouvre donc les deux logiques de follow sourcing et de 
localisation (parfois délocalisation) suivant une stratégie de réduction des coûts. Les 
principaux facteurs expliquant l’engouement pour les pays de l’Est découlent : 
-  des investissements des constructeurs automobiles (cf. Lung, 2003) ; 
-  des mesures préalables en vue de leur intégration à l’Union Européenne et des 
perspectives annoncées d’un marché unifié à l’horizon du début du XXI
ème siècle. 
Ainsi les productions réalisées dans ces pays sont labellisées européennes et sont 
comptabilisées dans la norme de « 60% de contenu local » nécessaire pour éviter les 
droits de douanes à l’importation dans l’Union
10 ; 
-  la présence d’une main d’œuvre correspondant aux modes d’organisation de la 
production automobile : relativement bon marché, peu syndiquée avec une législation 
du travail très favorable aux entreprises, possédant un niveau de qualification 
relativement élevé. On peut également ajouter une certaine proximité culturelle avec 
les firmes allemandes qui sont très actives dans ce mouvement de déplacement vers 
l’Est (Pottier, 2003). 
La configuration offerte par les pays de l’Est n’est cependant pas unique dans le monde. 
A plusieurs égards, elle renvoie à un processus qu’ont connu d’autres espaces : celui d’une 
articulation entre un espace périphérique doté d’avantages salariaux et un espace central où 
reste localisé l’essentiel du tissu productif. De fait, lorsqu’on élargit le champ d’analyse et que 
l’on considère les principales zones de production de l’automobile, on retrouve des 
                                                 
10 Les usines Daewoo et Suzuki vont pleinement jouer sur cette réglementation : la première en jouant d’un taux 
d’intégration verticale élevé et en établissant 20 joint-ventures avec des équipementiers européens, américains et 
parfois locaux (eux-même à leur tour souvent rachetés par des fournisseurs coréens) ; la seconde en faisant appel 
à des fournisseurs européennes (30 à 40) et à 3 fournisseurs locaux (Havas, 2000) L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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configurations similaires où se conjuguent logique de délocalisation et logique de 
hiérarchisation de l’espace régional. 
Les délocalisations vers les pays à bas coûts sont ainsi un phénomène réel. Face à la 
dégradation de leurs résultats financiers, on comprend que les dirigeants des équipementiers 
promettent à leurs actionnaires un retour à la rentabilité par le biais de fermetures de sites 
dans les pays centres compensées par l’ouverture de nouveaux centres de production dans les 
pays périphériques
11. Ce phénomène n’est cependant pas nouveau et, d’ores et déjà, les 
activités intenses en main d’œuvre faiblement qualifiée (câblage, coupe et coutures par 
exemple) ont largement été délocalisées dans des pays à bas coûts de production. Pour ne citer 
qu’un exemple, entre 1979 et 1984, Delphi implante 22 usines occupant 29 174 salariés au 
Mexique pour sa seule division système électrique (Lara, Carillo, 2003). Une des 
caractéristiques importantes de ces implantations est qu’elles sont organisées sur une base 
régionale. Chaque pays centre semble devoir se doter d’une périphérie dont la fonction est de 
l’approvisionner en composants à bas coût. 
• Le Mexique constitue ainsi le pays clé pour les équipementiers implantés en Amérique 
du Nord qu’ils soient américains ou européens
12. 
•   L’Europe de l’Est et les pays du Maghreb constituent l’équivalent pour la zone 
européenne ; 
• Les pays du sud-est asiatique (Malaisie, Thaïlande en particulier) pour la zone asie-
pacifique (Guilheux, Lecler, 2000). Il est à noter que, dans ces pays, les équipementiers 
s’implantant pour des motifs de coûts sont essentiellement japonais, les implantations 
européennes et américaines semblant (encore pour l’instant ?) principalement guidées 
par des logiques de follow sourcing. 
C’est donc à une véritable division du travail au sein des espaces régionaux que l’on 
assiste ; division qui vient épauler les activités centres et non pas forcément s’y substituer à 
part entière. Un élément venant appuyer cette thèse d’une articulation étroite et non d’une 
substitution est que l’essor des implantations des équipementiers français à l’Est ne s’est pas 
soldé par une réduction de l’excédent commercial français de la branche équipement 
automobile avec ces pays. Au contraire, le schéma est plus complexe que cela avec une 
augmentation du commerce croisé intra-branche : les exportations françaises dans ces pays 
augmentent ainsi que les importations. Ceci signifie que la nature des activités réalisées dans 
ces pays sont concentrées dans des domaines particuliers (du type composants simples) ce qui 
recouvre notre analyse des prises de participation, et qu’une fois ceux-ci intégrés dans des 
sous-ensemble fonctionnels, ils sont ré-exportés vers ces pays où sont localisés les 
constructeurs. Lorsque les pays à bas coût n’ont pas de constructeurs implantés, le flux de 
retour n’ayant pas lieu, ceci donne l’impression d’une véritable délocalisation et fait craindre 
                                                 
11 En juin 2003, Valeo annonce la suppression de 406 des 450 emplois de son usine espagnole d'Abrera 
(faisceaux électriques) et la délocalisation de la production au Maroc, Tunisie et Portugal (Usine Nouvelle, 
19/06/2003) L’actualité récente montre que l’exit,  au sens de Hirschman (1970), n’est pas seule solution 
pratiquée par les firmes. La menace de Bosch en juillet 2004 de délocaliser un établissement français en   
République Tchèque, lui a permis d’obtenir une réduction des acquis sociaux à partir du moment où cette 
menace fut jugée crédible par les salariés. La fonctionnalité de cette forme particulière de voice découle d’une 
prise de conscience des acteurs d’une inéluctabilité des choix (avérée ou non d’ailleurs) rendant la menace 
crédible. On retrouve ici des mécanismes mis en exergue dans le cadre des relations interfirmes dans les 
systèmes productifs localisés dont l’analyse montre que la condition de viabilité dans le champ des relations 
économiques de l’exercice de la voice dépend, soit du sentiment des acteurs d’être face à une menace crédible 
car sans alternative (perçue), soit de la prégnance d’un esprit communautaire (cf. Frigant, 2001). 
12 Lara et Carillo (2003) rapportent ainsi que 875 entreprises de composants automobiles sont implantées au 
Mexique en 2001 dont 150 équipementiers de rang 1 et 250 de rang 2. L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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pour l’ensemble du devenir de la filière dans les pays développés, mais ceci relève d’une 
certaine illusion d’optique. 
Conclusion 
Au terme de cet article, il se dégage que l’industrie équipementière est clairement 
engagée dans la voie de la mondialisation. D’ores et déjà, les grands acteurs sur lesquels nous 
nous sommes focalisés sont fortement présents à l’échelle mondiale. De plus les chiffres 
récents soulignent que cette tendance devrait se prolonger dans le futur. Elle le devrait 
d’autant plus qu’elle trouve ses racines dans les transformations des relations verticales 
interfirmes (Frigant, 2004.b ; GERPISA, 2002, 1999). L’externalisation croissante et la 
transformation du statut d’équipementier autour de la production modulaire constituent des 
éléments moteurs favorisant l’extension mondiale des aires de marché. De fait, ce sont les 
recompositions organisationnelles qui structurent l’internationalisation à la fois parce qu’ils 
contribuent à définir les logiques d’internationalisation et parce que, formant une boucle de 
retour, l’internationalisation est la seule modalité de rendre viable les adaptations demandées 
par les donneurs d’ordres. 
Le mouvement d’unification du marché des équipements est donc une tendance de 
fonds, même s’il convient de rappeler que, pour la plupart des équipementiers, le marché 
domestique reste un marché essentiel, celui où se fait une large part du chiffre d’affaires et où 
se noue le follow sourcing.  
Lorsqu’on déporte le niveau d’analyse de la localisation des marchés à celui de la 
localisation de la production, nous avons mis en évidence que l’internationalisation des 
dispositifs de production était principalement guidée par les motifs de follow sourcing, de 
diversification du portefeuille clients et de réduction des coûts par la segmentation des 
processus de production. Il ne faut pas inférer de ce mouvement d’internationalisation que le 
national et le local ont disparu pour autant. Le marché national reste un objectif prioritaire des 
équipementiers et un marché essentiel ; le local existe car les besoins de proximité requis pour 
la conception et la production de véhicules demeurent forts. 
La production d’une automobile demeure un acte productif complexe ce qui implique 
que des formes de proximité sont toujours nécessaires entre équipementiers et constructeurs 
que l’on regarde les phases amont ou aval du cycle de production. 
• Malgré les progrès du travail collaboratif en ligne (PDM, CAO, etc.), la proximité 
physique reste, sous des formes plus ou moins nomades, nécessaire pour les activités 
amont de recherche et développement (Carrincazeaux, Lung, 1998). 
• Malgré les progrès des techniques logistiques, les contraintes de livraison, en particulier 
pour la production encyclée, restent prégnantes pour de nombreux composants (Frigant, 
Lung, 2002). 
• Malgré la normalisation des processus de production et le développement de la qualité 
totale, les ajustements des procédés de production et les adaptations localisées 
requièrent des interactions entre personnels des firmes afin de générer des 
apprentissages inter-organisationnels (Lung, Mair, 1993). 
Le couplage productif entre constructeurs et équipementiers conduit à pérenniser une 
forme de gravitation entre les localisations des premiers et celles des seconds. En fait, ce 
travail souligne que bien plus qu’une internationalisation guidée par une simple recherche de 
minimisation des coûts dans des pays non-constructeurs, ce qui domine c’est la recherche de L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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proximité des marchés (donc des constructeurs). Certes, le mouvement de libéralisation 
commerciale et, en particulier, la constitution d’association régionale de libre-échange 
(ALENA, ASEAN, Union Européenne élargie au pays de l’Est et Méditerranéens par des 
accords spécifiques) permet aux équipementiers de pouvoir combiner les deux logiques en 
organisant une division régionale du travail, mais les localisations dans les pays centres 
restent fortes : 
- compte tenu des coûts irrécouvrables ; 
- de la complexité des tâches de production sur certains composants ; 
- du poids des activités de R&D (concentrées dans les pays centres) ; 
- des contraintes de coordination productives qui s’exacerbent depuis 15/20 ans.  
La crainte de voir fuir de manière massive des activités des équipementiers pour des 
motifs de coût dans les pays en développement est ainsi à nuancer. Dans certains cas, les 
transformations récentes de l’industrie automobile ont même abouti à bloquer certains 
processus que l’on croyait pourtant inéluctable. Ainsi, Humphrey, Lecler et Salerno (2000) 
avancent que les transferts de technologie et d’activités de conception dans les pays 
émergeants sont probablement plus faibles aujourd’hui qu’il n’y a 20 ans car les 
spécifications locales des véhicules tendent de plus en plus à se faire dans les pays centres. 
Sur un plan proche, les implantations massives des équipementiers et fournisseurs dans les 
pays en développement ont profondément déstructuré les fournisseurs indigènes comme le 
montrent les exemples brésilien et indien (Humphrey, Salerno, 2000), de l’ASEAN 
(Guilheux, Lecler, 2000) ou de l’Europe de l’Est (Havas, 2000), ce qui rend illusoire de voir à 
moyen terme émerger une concurrence de ces pays en tant que producteurs autonomes 
d’équipements. L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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Annexe - Equipementiers étudiés 
 
  Nation  CA 2002 auto 
  pays  millions $ 
Effectif 2002 
Groupe (auto) 
CA auto/CA Total 
groupe (%) 
Delphi  Us  25 527  192 000  100 
Bosch  D  19 085  226 000 
(146 000)  67 
Visteon  Us  16 900  77 000  97 
Denso  Jap  15 348  89 380  95 
Lear  Us  14 400  115 000  100 
Johnson Controls  Us  13 653  111 000  75 
Magna  Can  12 188  73 000  96 
Aisin Seiki Co. Ltd  Jap  10 716  42 500  95 
Faurecia  F  10 000  58 878  100 
TRW  Us  9 900  63 600  100 
Valeo  F  8 787  69 100  100 
Siemens  D  8 500  426 000  10 
Dana  Us  7 315  60 900  100 
ZF Friedrichshafen AG  D  7 157  53 281  84 
ThyssenKrupp  D  6 218  191299 
(38425)  17 
ArvinMeritor  Us  5 850  33 000  100 
Continental  D  5 600  64 379  100 
Du Pont  Us  5 400  79 000  23 
GKN PLC  Uk  4 733  48 600  66 
Michelin  F  4 650  126 285  70 
Autoliv  Suède  4 443  30 100  100 
Collins & Aikman Corp.  Us  3 886  25 000  100 
American Axle & Manufacturing  Us  3 480  12 200  100 
Goodyear  Us  3 200  94 586  93 
Freudenberg  D  3 000  27 693  43 
Federal Mogul  Us  2 999  47 000  100 
Tower Automotives Inc.  Us  2 754  12 000  100 
Toyoda Gosei Co. Ltd  Jap  2 704  12 321  93 
Magneti Marelli  Italie  2 674  20 716  100 
Behr  D  2 616  16 166  96 
Sources: AutomotivesNews, Entreprises L’internationalisation marchande et productive des équipementiers automobiles 
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